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Svensk sågverks- och träindustri har genomgått stra-
tegiska förändringar sedan 1990-talet; företagen har 
mer direkt kontakt med sina huvudkunder, vidareföräd-
lingen ökar, och service och logistik blir allt viktigare. 
 
Omvandlingarna kräver delvis ny kunskap inom 
branschen när det gäller: 
•	 Innovation. Hur man utvecklar och sprider nya produkter 
och erbjudanden.
•	 Kundanalys. Att lära sig kundens behov – bland industri-
ella och privata kunder.
•	 Affärsrelationer. Hur företagen utvecklar konstruktiva 
relationer med kunder och partners.
Här beskriver vi hur temaforskningen Skogsindustriell 
Marknadsforskning inom dessa tre områden kan bidra 
med kunskap som underlättar branschens strategiska 
omvandling. 
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Trä dominerar helt bland småhusen i Sverige. Mellan 80 och 90 % är trähus. Foto Hans Fryk.
 
Träindustrin är viktig för svensk eko-
nomi – den står för 2,3 % av det totala 
exportvärdet. För att behålla sin ställ-
ning behöver sektorn ständigt utvecklas 
strategiskt. Förr såldes det sågade virket 
som en oförädlad vara, ofta via agenter. 
Agenterna utgjorde ett ”informations-
filter” mellan säljare och köpare där vär-
defull information om kunderna kunde 
gå förlorad. Nya produkter och erbju-
danden utvecklades långsamt. Sedan 
1990-talet har emellertid omvärldsför-
ändringar skapat nya möjligheter – och 
utmaningar – för branschen. På senare 
tid har nya marknader vuxit fram, sam-
tidigt som kundkraven skärpts och be-
hovet av logistik och servicetjänster ökat 
(Hugosson & McCluskey 2008). Såg-
verksbranschen har anpassat sig genom 
tre strategiska förändringar (Figur 1): 
•	 Direkt	kundkontakt. Sågverksföre-
tag går förbi agenter och mellanhän-
der och skapar en direktkontakt med 
de största kunderna. På så sätt har 
företagen skaffat sig bättre kunskap 
om kundens behov och önskemål, 
och man kan också tidigare märka av 
förändringar på marknaden.
•	 Ökad	 vidareförädling. Träva-
rorna har förädlats och anpassats till 
industriella kunders önskemål – det 
handlar om exakta dimensioner, 
fuktkvot, estetiska egenskaper, samt 
vidareförädling, som hyvling och 
fingerskarvning. Virket har blivit en 
”produkt” istället för en ”bulkvara”.
•	 Utveckling	av	service	och	logis-
tik. Producenterna tar en större del 
av ansvaret för service och logistik. 
Även för standardprodukter utgör 
leveransprecision, lagerhållning, 
logistiklösningar, produktinforma-
tion och rådgivning viktiga konkur-
rensmedel.
Den strategiska omvandlingen har med-
fört ett behov av mer kunskap inom dessa 
områden. SLU:s forskning inom skogsin-
dustriell marknadsföring har belyst för-
ändringarna och tagit fram kunskap som 
ger förutsättningar för att anpassningen 
ska kunna genomföras så framgångsrikt 
som möjligt. Forskningsprojekten har 





De tre forskningsfälten beskrivs nedan 
och deras betydelse för den strategiska 
omvandlingen belyses i Tabell 1. 
Innovationsstyrning 
Den ökade innovationstakten när det 
gäller varor och tjänster har medfört ett 
behov av ny kunskap om effektivisering 
av innovationsprocessen.  Forskningen 
inom detta ämne har inriktats både på 
Strategiska förändringar i svensk träindustri och SLU:s marknadsforskning
T.v: Majklockan i Uppsala under uppbyggnad. Foto Lotta Woxblom. T.h: Museet i gamla Uppsala - 
ekfasad. Foto Hans Fryk.
Figur 1. Nya marknadsutmaningar har mötts med 
strategiska förändringar på tre områden (Hugosson 
och McCluskey 2008).
styrningen av innovationsarbetet i såg-
verksföretagen, och på hur innovationer 
sprids bland användarna.
Forskning om produktutveck-
lingsprocessen i svensk och finsk 
sågverksindustri visar att produkt-
utvecklingsarbetet ofta bedrivs som 
en intuitiv och informell process. Det 
största upplevda hindret när det gäller 
produktutveckling är bristen på tid och 
resurser. Ett antal framgångsfaktorer 
för produktutveckling har identifierats, 
bland annat:
 
•	 en kombination av akademisk och 
erfarenhetsbaserad kunskap i företa-
get 
•	 en tydlig vision för den nya produkt-
ens egenskaper och hur den skall 
marknadsföras
•	 ett starkt projektledarskap. 
Projektet ger en god överblick över 
produktutvecklingen inom branschen 
samt lämpliga åtgärder för en förbättrad 
innovation – bland annat en ökad till-
lämpning av metoder för kundanalys 
och produktdesign.
Ett annat forskningsprojekt under-
sökte hur innovationer och förbättringar 
kan genereras, produceras och spridas 
till användarna och köparna av sågverk-
ens produkter. Resultaten visar att det 
finns arbetssätt som gör det möjligt att 
påtagligt snabbt få ut nya innovationer 
på marknaden, och att sådana processer 
ska genomsyras av ett ökat ömsesidigt 
informationsutbyte mellan aktörerna i 
kedjan. 
Kundanalys
Ökad direktkontakt med kunden leder 
till att sågverksföretagen i en allt högre 
omfattning måste vidga sin kunskap om 
behoven hos industriella kunder, detal-
jister och slutanvändare. Ju mer insatt 
en trävaruleverantör är om dessa behov 
och preferenser, desto intressantare blir 
sågverksföretaget som ”prioriterad leve-
rantör”. Företagen behöver också till-
ägna sig metoder för kundanalys. Detta 
forskningsområde har inriktats på att 
göra kundbehoven mer synliga.
Studier kring såväl privata som profes-
sionella byggvarukunders preferenser har 
genererat information om deras önskemål 
samt visat hur branschen kan använda 
metoder för konsumentanalys i sitt mark-
nadsföringsarbete. Man har också kartlagt 
olika segment och åldersgrupper. 
Materialen runt omkring oss väcker 
känslor och associationer – de har ’kärn-
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Tabell 1.  Hur stödjer marknadsforskningen sågverkssektorns strategiska förändringar?
värden’ - som produktutvecklare och 
marknadsförare kan använda som grund 
för sitt arbete. Den kvalitativa forsk-
ningen kring träets kärnvärden som 
genomförts i samarbete med Innventia 
AB visar att massivt trä äger eftertrak-
tade egenskaper, som kunderna uppskat-
tar (t ex. oprocessat, naturligt, levande). 
Arkitekters och byggingenjörers tan-
kar och preferenser om trä har bety-
delse för materialval i byggnation. Detta 
område har undersökts i kvalitativa 
studier. Även om träbyggande är ett 
välkänt byggnadssätt tvekar arkitekter 
och ingenjörer att föreslå trä. Det beror 
på bristande erfarenhet och kunskap, 
eller att man anser sig ha ett begrän-
sat inflytande jämfört med byggherren 
och entreprenören. För att underlätta 
träbyggande bör leverantörerna av 
trämaterial till byggsektorn bidra till 
ökad kunskap om trä, inte minst inom 
ingenjörs- och arkitektutbildningarna, 
intensifiera marknadsföringen av trä-
ets fördelar, betona och deklarera trä-
ets miljöegenskaper, kommunicera mer 
med arkitekter och byggingenjörer samt 
skapa enkla byggsystem, som också är 
estetiskt tilltalande.
Miljömärkning av träprodukter har 
funnits i snart ett par decennier och 
åsikterna om dess betydelse går isär. För 
att sammanställa kunskapsläget genom-
fördes en litteraturstudie om grön mark-
nadsföring av träprodukter. Studien 
baseras på en genomgång av de senaste 
20 årens internationella forskning kring 
miljömarknadsföring av skogsproduk-
ter. En slutsats visar att certifiering och 
miljömärkning bör betraktas som en del 
av företagets marknadsstrategi.
Affärsrelationer
Det har visat sig att utveckling av sam-
arbeten mellan leverantör och kund ofta 
leder till större stabilitet och långsiktig-
het för företagen. Detta forskningsblock 
utforskar olika modeller för uppbyggna-
den och utvecklingen av affärsrelationer 
i träbranschen. En viktig fråga gäller hur 
man väljer och utvärderar affärspartners 
samt hur man sammanställer sin ”port-
följ” av relationer. Forskningen iden-
tifierar och beskriver också de viktiga 
elementen i affärsrelationerna. Forsk-
ningen har därför utgått från förekom-
sten av alltmer fördjupade kundrelatio-
ner under det senaste decenniet inom 
sågverksbranschen. 
Utifrån modern industriell mark-
nadsföringsteori har vi identifierat 
olika grundtyper av relationer som har 
utvecklats inom branschen, och vil-
ken fördelning mellan olika relations- 
typer som råder. Det visade sig att speci-
ellt samarbetsrelationerna var av största 
betydelse för affärsutvecklingen, och att 
trenden och inriktningen mot att skaffa 
sig flera sådana förbindelser var stark. 
Forskning har även inriktats på olika 
aspekter av uppbyggnaden av kundrela-
tioner över de senaste årtiondena. Som 
en direkt uppföljning av kundrelations-
projekten undersöktes hur man bör 
förhålla sig till de kunder som är ”kandi-
dater” till att bli speciellt betydelsefulla 
för affärsutvecklingen. Det visade sig att 
sådan förmåga är mycket viktig för att 
kunna hantera och bygga upp relationer. 
Den är trendmässigt av stor betydelse, 
speciellt i konjunktursvängningar av 
den typ som vi de senaste åren.
Marknadsforskningens bidrag 
till branschens utveckling
Tabell 1 sammanfattar hur resultaten 
från marknadsforskningsprogrammet 
(MIK) under dess huvudteman innova-
tionsstyrning, kundanalys och affärsrelatio-
ner understödjer branschen i dess stra-
tegiska förändringsarbete beträffande 
förbättrade kundkontakter, ökad vidareför- 
ädling av trävaran samt service och logistik.
Framtida forskning kan på flera sätt 
understödja branschen i dess fortsatta 
strategiska utveckling. Inom innova-
tionsområdet handlar det om hur man 
använder kundanalys för att utveckla nya 
produkter och erbjudanden.  En central 
lärdom av programmets forskning är att 
tid och resurser är en starkt begränsande 
faktor för innovationsarbete i många 
sågverksföretag, vilket styrker behovet 
av att arbeta på ett strukturerat sätt med 
tydlig ledning och klara mål i denna typ 
av projekt.
Analyser av slutkunders eller nyckel-
personers preferenser ger leverantörerna 
en bas när man utformar produktutbud. 
Träindustrin kan på ett mer konstruktivt 
sätt arbeta tillsammans med detaljister 
– Kunskap för en hållbar utveckling
om hur man ska möta slutförbrukarnas 
behov. Vidare utgör de olika metoderna 
för kundanalys en ’verktygslåda’ för en 
kundfokuserad vidareförädling. Forsk-
ningen kring affärsrelationer klarlägger 
de aspekter som bör beaktas i utveck-
landet av samarbeten inom träsektorn. 
Affärsrelationer kräver engagemang och 
resurser. Det är därför viktigt att träin-
dustrin väljer de kunder man vill fördju-
pa kontakterna med och det är också av 
betydelse hur olika typer av samarbeten 
utvecklas. 
Erfarenheterna understryker beho-
vet av att utveckla forskningen kring 
innovationer, kundanalys och affärsre-
lationer i skogsindustrin. Inte minst är 
detta centralt för den framtida förmågan 
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